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La organización de índole empresarial, y representada en la idea de 
“Tellevo”, conforma una sociedad mercantil en la categoría de servicios, destinada 
a la prestación de choferes de reemplazo de alta disponibilidad, para solicitudes 
inmediatas, y específicas de los clientes, bien sea para movilizaciones motivadas a: 
salida de reuniones, viajes, emergencias, traslados personales, laborales, y 
familiares, según sean las preferencias del mercado, y el requerimiento puntual. 
En el Perú, solo en el 2018 se vendieron más de 148,000 vehículos, entre 
ellos automóviles, camionetas, pick up y SUV. En lima, existen más de 2.000.000 
de vehículos, de los cuales aproximadamente el 25% de vehículos está asegurado 
(APESEG). El mercado está constituido por la plaza de (600mil) vehículos 
circunscritos en la zona metropolitana de Lima, que corresponden al estatuto de 
cubrimiento de póliza de riesgo vehicular, y distribuidos en los siguientes distritos: 
Breña-Lince-San Isidro-Cercado de Lima-Jesús María-Pueblo Libre-Magdalena-
San Miguel-San Luis-San Borja-Surco-Surquillo-Barranco-Miraflores-Chorrillos-
La Molina. 
El esquema estratégico se sustenta en la filosofía de mejoramiento continuo, 
y formación permanente, a través de la inclusión de estudiantes universitarios a la 
plaza laboral peruana, como choferes de reemplazo miembros de la organización, 
y que, a su vez, constituye el eje del cuerpo de precios sugeridos para la prestación 
del servicio, así como del foco de la competitividad dentro del sector transporte. En 
su gran mayoría las edades de los estudiantes universitarios están entre los 20 y 30 
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años; es por esto, que se pondrá a su disposición capacitaciones en manejo 
defensivo, atención al cliente y primeros auxilios. 
La estructura organizacional enraizada en dos líneas jerárquicas: un margen 
directivo, y un campo operativo, determinan la sinergia de la misión, visión, y 
valores empresariales, que pretenden entre otras cosas, ubicar a la empresa en la 
palestra del servicio de choferes de reemplazo, promoviendo una alternativa segura, 
novedosa, y confiable para los usuarios que tiende al consumo de esta categoría de 
servicio. 
En el análisis de mercado, se identificaron mediante el empleo de un 
instrumento de recolección de datos tipo encuesta, las diferentes preferencias de un 
espacio muestral que representa a los usuarios del servicio, obteniéndose que: un 
71% solicitaría el servicio, un 62% requeriría un tipo de servicio nocturno, el 77% 
considera beneficioso contar con servicio de choferes de respaldo, y un 39% de los 
consultados expresaron que requerirían del servicio para salida de reuniones. 
Los resultados del estudio financiero advirtieron, que la propuesta de 
emprender un negocio de choferes de reemplazo con la característica de alta 
disponibilidad, genera S./ 88,065.61 como valor actual neto, y 29.89% de tasa 








PLAN DE NEGOCIOS PARA SERVICIO DE 
CHOFERES CON ALTA DISPONIBILIDAD PARA 
NECESIDADES INMEDIATAS 
1. Objetivo general 
Conformar una estructura organizacional, para una idea de negocio 
concebida en la prestación del servicio de choferes de reemplazo de alta 
disponibilidad para requerimientos específicos, con políticas estratégicas definidas, 
y sustentadas en el mejoramiento continuo, y formación permanente, con la visión 
de convertirse en una empresa líder en el ámbito especificado, y el objeto de brindar 
un servicio: seguro, confiable, y de calidad, a los usuarios, y clientes dispuestos en 
los sectores distritales del casco metropolitano de la ciudad de Lima. 
2. Descripción de la idea del negocio 
La sociedad peruana de los últimos cinco años (5), entre otros aspectos por 
una ingente demanda del parque automotor; cada vez son más los sujetos que tienen 
acceso a la adquisición de un vehículo, conllevando a la cotización de los precios 
valorados para estos servicios específicos, bien sea para el mantenimiento, o de más 
complementarios. 
El comportamiento del mercado se puede describir como fluctuante según 
se defina la dinámica de oferta, y demanda, no así puede patentarse presencias 
tendenciales en el importe de ciertos rubros, más aún en aquello que provienen de 
10 
 
exportaciones nacionales, cuyo valor de base implica el pago con moneda 
extranjera. 
Tal es el caso de los vehículos, donde cualquier artículo que pueda ser 
empleado para su renglón, tanto como producto, como servicio, siempre 
comprenden un mayor valor que para cualquier categoría de mercado, y a pesar de 
que es uno de los rubros que cuenta con gran asequibilidad hoy día, también es 
cierto que compromete en cierta forma, el nivel de ingresos totales de los peruanos. 
La complejidad de una sociedad tan convulsa como la que se tiene en la 
actualidad, y la competencia tan álgida que ya se advierte en el mercado, por la 
incursión de diversas categorías, y nuevas alternativas de negocio como el 
emprendimiento social, estimulado así por algunas políticas crediticias del sector 
bancario, hace imprescindible generar otras formas de servicios vehiculares, mucho 
más óptimas que las existentes. 
Entendiendo un poco la tendencia del mercado automotriz, casi un (65%) 
de la demanda por servicios (INEI, 2019) se estima en el renglón de pólizas de 
seguros, y alquileres, precisamente por la creciente circulación de unidades por las 
principales arterias viales peruanas, que impactan así mismo, en otras 
consideraciones sociales, como incremento de la tasa de colisiones, infracciones, y 
demás accidentes viales derivados. 
Entonces, con un mercado que cada vez presente aumento en la demanda de 
la categoría, y con todos los factores que han contribuido a la sobre valoración de 
los precios para la atención del parque automotor, y en complemento con la 
impactación global que ha originado la ampliación de la circulación, se ha planteado 
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una propuesta para subsanar de manera alternativa, las solicitudes por seguros, y 
alquileres, bajo un esquema de optimización de recursos. 
Así surge el planteamiento de asignación de choferes, con la modalidad de 
contratación a tiempo determinado (cuatro horas), y de alta disponibilidad ante 
requerimientos inmediatos, con una estructura más simple que las actuales 
operadoras de seguros,  las cuales brindan tres servicios al año de manera gratuita 
incluidos en las pólizas vehiculares convencionales; sin embrago, dichos servicios 
de choferes de reemplazo deben ser solicitados con varias horas de anticipación, y 
en ocasiones la compañía de seguros no lo brinda por no tener disponibilidad de 
personal para brindar el servicio. Cabe resaltar que actualmente una compañía de 
seguros ya no ofrece dicho servicio de manera gratuita dentro de la póliza, sino 
cobrando S. 50.00 nuevos soles por cada uno. 
En principio, la propuesta de asignación de choferes está para atender dos 
(2) tipos de solicitudes que es donde se ha identificado la tendencia de 
requerimientos, o la tipología del cliente: una solicitud que corresponde a un 
servicio de cuatro horas, para cubrir los traslados del cliente con la modalidad 
de puerta abierta; es decir, todos sus destinos con la única salvedad que el 
destino final sea uno de los distritos de Cobertura. 
Y la otra clasificación de clientes, que impelen del servicio a un destino 
puntual, para el desplazamiento normal de las actividades cotidianas, bien sea 
porque no desean conducir por alguna enfermedad, necesidad de atender 
llamadas o correos electrónicos o incluso por cansancio. 
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Ambas solicitudes son de clientes que priorizan la comodidad de salir con su 
propio vehículo y no ven en un taxi una alternativa adecuada. 
Para la concepción de la empresa, y en correspondencia con los principios 
teóricos de un plan de negocios, se cuenta en primera parte con la estrategia, que 
para esta formulación es de tres (3) tipos: una estrategia gerencial que rige la 
conducción del plan para materializar el negocio; una táctica, para acometer el 
acercamiento del servicio al cliente, y una operativa, referente a la forma de ejecutar 
la idea de negocio. 
2.1 Plano estratégico 
La estrategia operativa obedece a un esquema de geo localización por 
una aplicación móvil que pondrá en contacto al cliente con el chofer de 
reemplazo. 
Este último tendrá un crédito de diez nuevos soles en una compañía de taxi, por 
cada servicio, para poder llegar a la hora pactada con el cliente. El medio por el cual 
el chofer de reemplazo se dirija a atender al siguiente servicio o desplazamiento a 
domicilio será a su costo y su preferencia. El pago por cada servicio puntual para el 
chofer de reemplazo será de cincuenta nuevos soles; y en el servicio de 4 horas será 
de 120 nuevos soles. Este pago es muy atractivo para el chofer de reemplazo, ya 
que las compañías de seguros actualmente ofrecen un pago de treinta nuevos soles 
por cada servicio de un punto a sus colaboradores. 
La estrategia táctica infiere de una condición que ha sido denominada como 
colaborativa, en tal sentido para el perfil declarado del chofer, será del tipo 
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estudiante universitario, que acceda a esa forma de trabajo, como opción para 
sufragar sus gastos académicos, reforzando por parte de la empresa, los valores de 
compromiso, y responsabilidad para con la cartera de clientes, que será de 
atribución de la organización, establecer un correspondiente sistema de 
remuneración para las actitudes de los mismos. 
      La estrategia gerencial prescribe de la disposición de alta disponibilidad, 
comprendiéndose ésta como el grado de cumplimiento de la solicitud al instante de 
ser generada, deslastrándose de la rigurosidad en los trámites de otros ofertantes de 
servicios, por cuanto consiste en una opción de compra más atractiva que las demás 
existentes, con la añadidura de lo descrito en los planos: tácticos, y operativos, que 
permiten una mejor accesibilidad en los precios del servicio. 
 
3. Antecedentes de la Investigación 
La era moderna, que ha sido descrita de diferentes maneras, y entendida 
según las diversas perspectivas de las mentes actuales, está caracterizada 
fundamentalmente en su aspecto convulsivo, es decir, en la constante variación del 
comportamiento, y la voluptuosidad en sus requerimientos, y solicitudes, por tanto, 
las entidades en su seno, se modifican frecuentemente, en su proceso de adaptación 
ante las condiciones que se generen en el momento. 
Los diferentes aspectos intrínsecos: sociales, ambientales, financieros, 
permanentemente se engranan, se complementan, y se transforman, de acuerdo a 
las exigencias del contexto; en lo que concuerdan la multiplicidad de criterios, es 
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en la complejidad de la modernidad, dejando aún lado la versión racionalista, y 
simplicista de los teóricos, marco que también ha permeado en las instituciones 
sociales, determinando así la dirección de las organizaciones. 
Es por esta razón, que “Te Llevo” busca tener una estructura simple, 
poniendo en contacto a una demanda mal atendida y una oferta aún no explotada 
usando la tecnología y prestando un suministro pertinente al conglomerado de 
usuarios que forman parte de la era social actual. 
La idea de un negocio tiene su génesis en la compulsividad del contexto, y 
como respuesta al estímulo de la necesidad; y todo lo que se expuso anteriormente, 
en relación a las demandas del mundo moderno, es lo que motiva que las ideas de 
negocio se conciban en determinado orden, y una estructura acorde con las 
funcionalidades que le exige el mercado. 
Es allí donde tiene lugar el plan de negocios, como un documento que 
procura otorgar viabilidad a la ontogénesis del negocio, aunado a la evaluación de 
otros temas incipientes como la rentabilidad, de tal manera que se funden las bases 




Siendo entonces el plan de negocios una herramienta tal significativa para 
el emprendimiento empresarial, es preciso realizar su conceptualización, en primer 
acercamiento a través de Rodríguez (2010): un plan de negocios es una herramienta 
que permite al emprendedor realizar un proceso de planeación que coadyuve a 
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seleccionar el camino adecuado para el logro de metas, y objetivos. Así mismo, el 
plan de negocios es un medio para concretar ideas; es una forma de poner las ideas 
por escrito, en blanco, y negro, de una manera formal, y estructurada, por la que se 
convierte en una guía de la actividad diaria del emprendedor. 
En otras palabras, se proporcionan una serie de cuestionamientos en torno al 
entendimiento de lo que consiste un plan de negocios, para ampliar la proposición 
anterior 
• Es una serie de pasos para la concepción, y el desarrollo de un proyecto 
• Se entiende como un sistema de planeación para alcanzar las metas 
determinadas 
• Comprende una colección organizada de información para facilitar la toma 
de decisiones 
• Se asume como una guía específica para canalizar eficientemente los 
recursos disponibles (Rodríguez, 2010) 
Para Bermejo (2003), el plan de negocios es un documento que identifica, 
describe, y analiza una oportunidad de negocio, examina la viabilidad técnica, 
económica, y financiera de la misma, desarrollando así todos los procedimientos, y 
estrategias necesarias para convertir la citada oportunidad de negocio, en un 
proyecto empresarial concreto. 
El plan de negocios es un documento ejecutivo, elaborado con el propósito 
de medir la factibilidad técnica, y económica de un proyecto de creación, o gestión 
de empresas; en este sentido, el plan de negocios minimiza los riesgos, y define las 
pautas para explotar racionalmente una oportunidad de negocios (Álvarez, 2002). 
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Las pautas determinadas por: Rodríguez (2010), Bermejo (2011), y Álvarez 
(2002), coinciden en que el plan de negocios es la metodología que le confiere 
orden, y sistematicidad a las ideas incipientes en torno a la origen de una entidad 
empresarial, que entre otros tópicos como: la planeación de actividades, elaboración 
de un proyecto técnico de tinte ejecutivo, y esquematización de estrategias 
financiera, aglomera todo los incisos descritos, para sustentar un perspectiva de 
factibilidad, para la transición entre oportunidad, y organización empresarial. 
La organización de un plan de negocios se puede plantear desde distintas 
ópticas, no así, los referentes teóricos coinciden en la uniformidad de la estructura, 
pudiéndose distinguir el dimensionado de la figura 1, que puede ser objeto de 
modificaciones, y variaciones, conforme se sitúe el entorno, y espacio donde se 
acometerá el negocio, así como del perfil de los usuarios asociados con el mismo. 
 
Figura 1. Estructura del Plan de Negocios 
Fuente: Cosio (2011) 
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La estructura planteada anteriormente, corresponde a un modelo 
parametrizado de plan de negocios, el cual puede variar, conforme sea l naturaleza 
inicial de la empresa, la complejidad de las operaciones, y la filosofía del marco 
estratégico de la misma; entonces, el cuerpo en cuestión se amplía según las 
funciones de cada transversal 
Resumen ejecutivo: está orientado normalmente a vender el producto, 
explicando en forma clara, y concisa, los aspectos más relevantes del documento, 
procurando generar interés en el negocio. 
Descripción del negocio: se explica la historia del negocio, origen, 
circunstancias, tormenta de ideas, antecedentes, cuáles son las cualidades más 
representativas del mismo, y que lo convierte en atrayente en el mercado. 
Plan estratégico: partiendo de un análisis FODA profundizado, aquí se 
constituye el primer peldaño para la diagramación del organigrama, en cuanto a la 
misión, visión, objetivos, y demás métodos estratégicos, para garantizar la óptima 
competencia del producto; este apartado está en constante realimentación, porque a 
medida que avanza el afianzamiento de la organización, se actualiza respecto al 
progreso. 
Estudio de mercado: se efectúa el estudio de los productos, consumidores, 
vendedores, precios, y tendencias tanto locales, como regionales, y mundiales, para 
presentarse en un plan de marketing, con la finalidad de maximizar la participación 
en el mercado. 
Tamaño: responde a la capacidad de producir en situaciones de demanda 
normalizada, según los insumos, ubicación, y tecnología. 
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Emplazamiento: hace referencia a la ubicación física de la empresa, respecto 
a su distancia del mercado, materia prima, insumos, y logística, entre otros. 
Producción: se toma la principal decisión de producir, o en su defecto, comprar; en 
la primera de las opciones, se debe considerar todo lo necesario para asegurar la 
producción, obras físicas, maquinaria, y sistema de almacenamiento. 
Estudio organizacional administrativo, y legal: en esta etapa se define la 
estructura de la organización, así como de los procedimientos administrativos 
derivados de las operaciones del negocio, que son regulados por el respectivo marco 
legal vigente. 
Planificación de la ejecución: se delimita el cronograma de ejecución de 
actividades, con el presupuesto complementario. 
Evaluación financiera: utiliza los principales indicadores de gestión 
financiera, a fin de discernir los beneficios de la ejecución, como: rentabilidad, 
valor actual neto, y tasa interna de retorno, para igualmente puntualizar el momento 
más oportuno para la inversión. 
Plan de implementación: esta fase corresponde a todo el conjunto de 
actividades, que guiarán la materialización del negocio, para que sea concordante 
con la planeación, y estrategias finiquitas en principio del origen del negocio. 
Todo lo anteriormente descrito, y expuesto, presupone los fundamentos 
generales de lo que corresponde a un plan de negocios, y de la estructura estándar 
de la que dispone, de acuerdo a la consulta bibliográfica, y que puede ser adaptada 
conforme al entorno, y requerimientos presentes, pero igualmente está la esencia de 
lo persigue, y pretende la diagramación del plan. 
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3.2 Referentes de la investigación 
En consulta de la literatura requerida, para la constitución de este inciso en 
el trabajo, se encontró con una cantidad significativa de aportes en lo que respecta 
a la estructura metodológica de la elaboración de un plan de negocios, así como de 
los referentes en categorías similares de trabajo; para ello se dispuso de tres (3) 
colaboraciones internacionales, de las cuales, una (1) se relacionan a la composición 
de propuestas de servicios, y una (1) referente a productos. 
Se expone la colaboración de Flores, C. (2014), con JE Bags Plan de 
Negocios, presentada como trabajo de graduación para acceder al grado académico 
de Administrador de Empresas especialista en Mercadeo, donde detalla que la 
empresa será dedicada a la confección de bolsas hechas de Yute, siendo ésta, un 
material biodegradable, con diseños exclusivos, originales, y juveniles, dedicado a 
un público femenino entre los (19) a (29) años. 
En ésta, la autora presenta la idea del negocio, empleando una encuesta 
virtual difundida por redes sociales, a fin de identificar la aprobación del producto, 
así como de las preferencias, resultando que la mayor concentración se ubicó en los 
modelos de bolsos grandes (50%), el tipo clutch con (22%), y finalmente, el modelo 
bandolero con un (11%). 
La estrategia de entrada, y crecimiento se halló en la diferenciación, y 
precios intermedios, cuyo producto se ofertará vía plataforma on line, ya que el 
sondeo de mercado arrojó que alrededor del (68%) de las compras se realizarían por 
este medio, no así, la propuesta previó la contratación de servicios de transporte, 
como logística de entrega al usuario final. 
20 
 
El análisis operativo corresponde a una secuencia de producción en donde 
se obtendrá la materia prima, para transformarla posteriormente en los productos 
intermedios, y finales, que fue determinado en esa manera, debido a la dinámica 
actual del mercado, el mismo que asume la mayoría del PIB por medio de la 
empresa privada, y confinada por continuas reformas fiscales, que comprenden 
factores exógenos de producción. La concepción del precio, fue planteada como 
una estrategia Premium, en virtud de posicionar al negocio en las mentes de los 
consumidores, sustentándose en la aplicación de una encuesta para definir la 
capacidad de adquisición, obteniéndose que el (41%) de los consultados, puedan 
pagar entre Q. 450, a Q.600. 
Por último, las medidas de marketing fueron explicadas, como la utilización 
de pasarelas privadas, para la exhibición de las colecciones, previendo las 
oportunidades de compra en el sitio, ofertando tan solo la mitad del costo del 
producto, lo que previamente, será promocionado por los canales sociales, en forma 
de comunicación masiva; siendo éste último apartado, la principal aportación al 
trabajo, en todo lo relacionado al plan de marketing, y sistemas propuestos para la 
promoción de ofertas del producto 
Esta referencia toma mayor notoriedad para “Te Llevo”, en el marco de la 
disposición de la entrevista como herramienta de consulta, para establecer el 
parámetro de precios, y modelos de tendencia a producir. En este caso para definir 
los tipos de servicio que se brindarán, así como de la modalidad de negocio virtual. 
Si bien “Te Llevo” es un servicio que se brindó durante un periodo de 2 meses 
únicamente con el servicio de un solo punto de destino; las encuestas virtuales y 
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presenciales sirvieron para consolidar una propuesta de valor con dos tipos de 
servicios y se llegó a descubrir las siguientes características en los usuarios: 
- Prefieren salir en su propio vehículo por un tema de comodidad.    
- Tienen una vida social activa que muchas veces los pone en la situación de 
beber alcohol habiendo salido con su vehículo. 
- Cuentan con un seguro vehicular pero no acostumbran usar el chofer de 
reemplazo que brinda su póliza por ser un trámite engorroso y por la 
necesidad de reservarlo con mucha anticipación. 
- No conocen alternativas de chofer de reemplazo, por lo que muchas veces 
arriesgan su vida manejando con cierto grado de alcohol en la sangre. 
- No conocen alternativas de chofer de reemplazo, por lo que muchas veces 
se ven obligados a manejar en momentos que preferirían no hacerlo para 
aprovechar dicho tiempo en el tráfico. 
De la misma forma se entrevistó a estudiantes universitarios, respecto a la 
posibilidad de trabajar como choferes de reemplazo, de los cuales se identificó los 
siguientes puntos: 
- Los estudiantes que tienen brevete, no necesariamente tienen un vehículo 
propio y están dispuestos a trabajar como choferes de reemplazo. 
- Los estudiantes sin brevete, les interesaría sacarlo si existiera la oportunidad 
de trabajar como chofer de reemplazo. 
- Los que se ven una oportunidad de trabajar como choferes de reemplazo no 
viven cerca de la universidad y acostumbran quedarse estudiando en casa 
de compañeros que viven en lima centro. 
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Otra de las elaboraciones de consulta se encuentra la de Montalvo, I. (2008), 
con plan de negocios para restaurante de comida tradicional italiana, respondiendo 
al nombre de Arlecchino, cuya idea central es la preparación artesanal de pastas, 
con sus respectivas salsas de servicio, que se dispondrá en la ciudad de Cali, 
específicamente en la localidad de Granadas. 
En el análisis del mercado, se determinó que la población de Cali alberga un 
sector gastronómico valorado por los economistas, como en crecimiento 
proporcionado, durante los últimos cuatro (4) años; en éste sentido, en consonancia 
con los resultados de una encuesta realizada para identificar la concentración de 
restaurantes en las diferentes localidades de Cali, Granada fue el de mayor valor 
(35%), al igual que en las observaciones de los informantes claves, se halló que 
existe un ausencia de establecimientos de comida italiana en la zona. 
El servicio es entendido como un proceso que se inicia desde la entrada del 
comensal, hasta su salida del recinto, como estrategia de mercado, con acciones 
diferenciadoras encausadas a: lo apetitoso de los platillos, variedad de los mismos, 
empatía en el servicio, y eficacia en la calidad del producto servido, como marco 
referencial en la prestación del servicio de la organización. 
Como estrategia de precio la autora, posteriormente a la consulta de los 
clientes, los estableció de acuerdo a los patrones de competencia, para ser de manera 
similar a ellos, y con el acompañamiento de actividades de promoción en el marco 
de las estrategias primordiales de estructura, como la disposición del día viernes, 
para ofertar postres a costos reducidos, lo que constituye un fuerte gastronómico de 
la naciente organización. 
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El trabajo anterior, es una referencia en cuanto al manejo de un esquema de 
empresa de servicio, que tiene un fuerte componente de competición en el rubro, 
aun así, la propuesta sugiere una serie de estrategias para apalancar el surgimiento 
del negocio; además, se pone especial énfasis en el proceso del servicio, en el caso 
de “Te Llevo” se reflejará en los puntos de contactos del cliente mientras se da el 
servicio. Los choferes de reemplazo serán capacitados en atención al cliente y se 
les brindará un protocolo que será la guía para brindar el servicio, con el cual no 
solo se hará que la experiencia del cliente sea placentera, sino también se mantenga 
un estándar de calidad. 
 
4. Análisis de la Industria 
4.1 Factores socio económicos 
 
El contexto económico de un ámbito social, normalmente se encuentra 
establecido, y regido por el sistema político, y constitucional de una región en 
específico, de tal manera, que, según el esquema gubernamental vigente, así será el 
sustento macroeconómico de una nación; así mismo, el factor económico, 
corresponde un índice de atención primordial, para cualquier análisis de inversión 
que se pretenda, y será uno de los responsables directos, del destino de los nuevos 
proyectos de negocios. 
En este aspecto, se hace insoslayable la valuación de las variables 
macroeconómicas como: tasa de crecimiento de la economía global, y sectorial, 
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variación del índice de precios del consumidor, y mayorista, comportamiento de la 
tasa de cambio, así como de la tendencia en el poder adquisitivo del ciudadano. 
La relación del producto interno bruto advierte que para el año 2018, el 
crecimiento fue de (7,4%) (INEI, 2019), comportamiento que ha sido fluctuante en 
los últimos (5) años, revelando que los índices promedios, indican la forma de 
crecimiento en categoría leve del PIB, puesto que el marcador que ha sufrido 
repuntes desde el 2014. 
En evaluación del PIB sectorial, especialmente en el rubro de “otros 
servicios”, de acuerdo a la naturaleza, y fundamento del negocio de choferes, 
registró un valor del (13,1%), en propensión de crecimiento continuado, y regular, 
incluso superior al de otras categorías económicas como el sector comercio. 
De otro modo, algunos sectores mostraron un comportamiento negativo 
como el sector pesca, que en el año 2018 decreció en 27.9%; el sector construcción, 
uno de los más dinámicos de la economía que impacta significativamente en la 
variable empleo, solo creció el año 2014 en 1,7%, el sector manufactura decreció 
en 3,3% y complementado con la Minería e Hidrocarburos con un decrecimiento 
de 0.8% y el sector agropecuario con un modesto crecimiento de 0.4%. (Chumpitaz 
et al., 2018). 
El índice de precios al consumidor demuestra un descenso de (0,81) puntos 
porcentuales para cerrar el 2018, con un valor técnico de (5,4%); en este sentido, el 
tipo de cambio anual de S./3,30/dólar, representando un alza de (7.43%) en relación 
al año anterior, lo que impacta en cierta manera en el poder adquisitivo de la 
población, y más aún en el precio actual de los productos importados. 
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Las opiniones manifiestas del Banco Central de Reservas, a través del 
documento expectativas macroeconómicas, recogiendo en complemento las 
expresiones de representantes de los diferentes sectores financieros, y no 
financieros, que el PIB peruano se dispone en desarrollo normalizado, pese a las 
variaciones que pudiera sufrir en años precedentes. 
En tal sentido, las perspectivas de crecimiento para Perú son favorables, a 
razón de la actitud de los marcadores macroeconómicos, y de las opiniones de los 
expertos en reservas, al margen de que el poder adquisitivo del consumidor, puede 
verse en cierta forma mermado por el alza de la tasa de cambio, que no es superior 
al (2%) anual, pero si repercute la asignación de precios en rubros de exportación, 
y que algunos de éstos pueden estar en el renglón de primera necesidad. 
Entonces, la economía peruana, puede situarse en la carrera por la palestra 
de los sistemas latinoamericanos, debido al ritmo de su PIB, y a la tasa de 
crecimiento reportada, que solo podrá materializarse en cuanto la estructura 
financiera se enfoque mayormente en producciones endógenas, que afiance la 
dinámica de sectores productivos primarios, como la minería, y manufactura. 
El comportamiento de la tasa de crecimiento nacional, revela otro aspecto 
de importancia social, como lo emprende la razón de empleo, y movilidad; los 
trabajos realizados por diversas consultoras reflejan la tasa de transición a estatus 
sociales superiores, identificándose alrededor de 400mil grupos familiares 
ascendiendo desde el estrato E, discriminadamente hasta llegar al A, lo cual puede 
ser producto de movilizaciones migratorias ocurridas en los últimos (5) años, que 
de alguna manera han propulsado la fuerza laboral, no así, que la amplitud de las 
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vacantes están inmersas en la uniformidad de la evolución de la rata de crecimiento, 
y el alza de las formas de comercio sectorial. 
Tales indicios se comprueban en el índice de gasto per cápita promedio a S./ 
800 en 2018, y un ingreso continuado del (9%) interanual desde el 2016, que se ve 
con un mayor aporte por parte de la fuerza privada de consumo, y que ha sido la 
causa principal de las movilizaciones estratificadas, y explicadas en el apartado 
anterior. 
 
4.2 Factores demográficos 
Los elementos definitorios del tamaño de la demanda, así como el poder de 
adquisición de bienes, y servicios, se encuentran supeditada por la densidad 
poblacional, y el comportamiento de los índices demográficos, que intervienen 
directamente en la dinámica del mercado, y asignaciones del valor agregado de los 
productos. 
El último censo presentado por el Instituto Nacional de Estadística e 
Indicadores fue de 28.220.764 habitantes, con una densidad poblacional promedio 
de 21,95 hab/kM2, pronosticando un crecimiento interanual del (11%), que pudiera 
mantenerse en el siguiente quinquenio, atisbándose un ligero incremento de 
(1,07%) para del 2020 en adelante; que si bien no representa un aumento importante 
en el análisis de densidad poblacional, el apremio de la capacidad de compra, en 
adaptarse a la tasa de cambio vigente, es el impulso del incremento en la demanda. 
El Perú puede caracterizarse como una población eminentemente urbana, en 
efecto, más del (40%) de los habitantes se asientan en las principales ciudades 
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cercano al casco metropolitano de Lima, el cual, es el que goza de mayor 
concentración civil, adelantando una esperanza de vida de más de (70) años. 
Según las argumentaciones de Chumpitaz et al., (2018), en cuanto a la 
organización demográfica nacional, que sostienen la aseveración de que la 
población es mayormente del tipo urbana, se tiene que: 
Otro aspecto importante a resaltar es que la población censada en 2007 en 
los centros urbanos ascendía a 20.810.288 habitantes, que representa el 75,9% de 
la población nacional. La población censada en los poblados rurales fue de 
6.601.869 personas, es decir el 24,1% de la población empadronada. (p.13) 
El hecho de que la característica de la densidad poblacional sea 
explícitamente urbana, se debe a fundamentos históricos, evocando los 
enfrentamientos civiles entre latifundistas, y campesinos, contrayendo que éstos 
últimos, se movilizaran a otros cascos poblados para asentarse, apoyando con ello, 
la fluctuación de la tasa de natalidad, y la reestructuración del sistema educativo 
planteado al momento. 
En tal sentido, los indicadores demográficos resumen que: se encuentra en 
incremento la cantidad de población independiente, a razón de los dependientes; el 
índice poblacional de septuagenarios es superior a la del año anterior, así como la 
esperanza de vida; y Lima, representa una de las ciudades latinoamericanas, con 
mayor densidad poblacional registrada en promedio, imponiendo los 3.459hab/km2, 
sobre los 1.747hab/km2 del promedio general del cono sur, en virtud de que los 
datos demográficos precitados, corresponden a la características de la población 
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que hará uso del servicio de choferes de reemplazo o brindarán el servicio como 
choferes de reemplazo. 
 
4.3 Factores Legales 
El fundamento legal de un proyecto es aquel que cimienta las bases para el 
funcionamiento, y regulación estatutaria de los organismos, instituciones, y 
empresas, que son sujetas a las directrices que se emanen a consecuencia, 
proveyendo así, todas las normativas, regulaciones, y leyes necesarias, para 
sustentar el alcance de la razón social de las entidades financieras; en tal sentido, se 
evocan la legislación empresarial, ordenanzas municipales, y régimen tributario. 
4.3.1 Legislación Empresarial 
A razón de constituir la persona jurídica del negocio, es imprescindible 
considerar las formas de asociación posibles de asumir, dispuestas en la Ley N° 
26.887 “Ley General de Sociedades”; ésta regula todos los elementos de 
complexión de una sociedad, los aportes de los incluyentes, el marco operativo de 
la función, y demás formas de organización de los participantes: junta de 
accionistas, administración societal, disposiciones generales, directorio, y gerencia. 
Igualmente, la ley establece compromisos sobre: la modificación del capital, 
y estatutos, manejo de garantías, y todo lo referente a la reestructuración de la 
sociedad, fusiones, escisiones, transformaciones, etc. Otro apéndice corresponde al 




4.3.2 Registros Especiales 
En ellos se especifican el tipo de registro que no conllevan gastos tributarios, 
sino a gastos de tramitación, pudiéndose distinguir: la planilla de sueldos, y salarios 
ante la Dirección del Trabajo del Ministerio del Trabajo, registro patronal, 
inscripción el Seguro Social Essalud, registro, y licencia de funcionamiento. 
5. Estrategia Comercial 
En el inciso estratégico, es tocante más que hacer mención de los elementos 
explicativos del espacio, es preciso realizar aquí, la investigación del mercado, 
expresado en la descripción de los competidores, y demás servicios en oferta en el 
mercado actual; así como del análisis conducente, respecto a la exposición de la 
demanda, su tipología, y requerimientos. 
5.1 Investigación del mercado 
Con la intención de valorar los competidores en la rama del transporte, se 
efectúo una revisión de los registros publicados en sitios web, y redes sociales, 
acerca de la oferta en dichos rubros, pudiéndose observar que la competencia de 
mayor relevancia en cuanto a recaudación por servicios prestados para “Tellevo”, 
lo constituyen de manera indirecta las organizaciones con servicios de taxi ejecutivo 
y de manera directa las de choferes de reemplazo. 
Los competidores indirectos tienen las siguientes características: 
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• La mayor competitividad se halla en: Easy Taxi, y Taxi Satelital; el primer 
organismo se encarga primordialmente de despachar vehículos; y el 
segundo, consiste en una empresa de servicio ejecutivo, con ciertos 
estándares de operación 
• Las empresas solo son asequibles a la población de los estratos A y B, ya 
que operan según una aplicación para telefonía androide 
• Los estándares de valoración de los clientes, se destacan como: seguridad, 
puntualidad, y confort 
• Las principales bondades de los servicios prestados conforman los 
aditamentos de: rastreo satelital, tarifas establecidas, formas de pago 
variadas: que permitan débito, y crédito, aplicación móvil, entre otras 
presentadas como añadidura: presencia de señal de wifi, y traslados de 
mascotas 
• Las unidades prestatarias con disposición de aire acondicionado, son bien 
valoradas, así como los años de circulación del vehículo, que, por lo general, 
si son menores de cinco (5) años, son de mejor aprecio 
• La confianza en el control del vehículo, así como del conocimiento, y 
pericia en el tránsito de la vía, apariencia personal, y aseo, son cualidades 
personales, que de igual manera son consideradas por los clientes, al 
momento de solicitar, y remunerar el servicio. 
Los competidores directos tienen las siguientes características: 
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Brindan un servicio parecido al de las aseguradoras ya que piden reservar 
con mucho tiempo de anticipación y además tienen un sistema de pago manual; es 
decir, el usuario debe hacer un depósito a una cuenta bancaria y enviar por mail el 
recibo, luego la empresa confirma vía llamada telefónica que enviará el chofer.  
Frente a esto, “Te llevo” recibirá pagos con tarjeta crédito en su aplicación y gracias 
a los choferes de reemplazo empadronados podrá tener una respuesta inmediata y 
de alta disponibilidad.  
No obstante, este tipo de competidores serán estudiados en el inciso 
referente a los productos sustitutos de las fuerzas competitivas de Porter, 
destacándose como principales competidores en el rubro de choferes de 
reemplazo, con una disponibilidad de 24-7, y tipo de servicio: chofer assist, 
chofer puerta a puerta, chofer por horas: 
• Lima Drivers 
• Isatelital Perú 
• Sura Express 
5.2 Características del servicio 
La empresa que se concebirá como “Tellevo”, con los principios de prestar 
un servicio de choferes de alta disponibilidad para cualquier tipología de demanda, 
pretende una prestación no excluyente, a toda la población en general que cuente 
con una unidad vehicular, que se encuentre bajo la regulación de una póliza de 




En tal sentido, y como se ha expuesto en la idea del negocio, el servicio de 
disponibilidad contará con choferes, cuyo perfil sea el de estudiantes universitarios, 
a modo de convertir en atractivos los precios, e incursionar en el mercado de la 
forma más competitiva posible, y fomentar con ello, la plaza laboral de Lima, como 
agente generador de empleos. 
Así mismo, “Tellevo” propone captar a los estudiantes que se interesen en 
formar parte de la plantilla de la organización, capacitándolos para desarrollar las 
habilidades de manejo (en aquellos casos que los participantes adolezcan de la 
aptitud), así como de la instrucción en los tópicos concernientes al mantenimiento 
automotriz, de tal forma de concretar una formación que le permita al chofer de 
reemplazo, solventar situaciones controlables de averías en el vehículo, y de 
potenciar los conocimientos previamente adquiridos; en esta orden, la organización 
fomentará en los universitarios la obtención y renovación de la licencia de conducir, 
permitiendo así, la ampliación, y diversificación de la oferta. 
El servicio de choferes de alta disponibilidad, contará con la siguiente 
tipificación de ofertas prestatarias:  
• Un servicio de alta disponibilidad gracias a la gran cantidad de choferes de 
reemplazo. 
• Atención telefónica, mediante la utilización de canales exclusivos 
• Mensajería de texto, y Whatsapp 
• Contacto por Facebook Messenger 
• Proporción de solicitudes derivadas de: salidas de reuniones, viajes 
nocturnos, emergencias, traslados personales, laborales, y familiares 
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• Seguridad y alta disponibilidad 
Por la inclusión de una encuesta publicada en redes sociales, se consultó a 
una serie de informantes voluntarios acerca de las preferencias en el tipo de servicio 
a solicitar, de manera de prever el estilo de demanda, y preparar con ello, el primer 
acercamiento a las funciones, o planificación operativa de la entidad, cuyos 
resultados, han sido expuestos en el apartado siguiente. 
Es oportuno explicar, que la característica de servicio de un solo punto tiene un 
precio de S./100; de requerir el cliente paradas cortas durante el traslado, se optará 
por el precio adicional de S./10 en locaciones dentro de los distritos sectoriales, y 
de S./15 para distritos foráneos. 
      Así mismo, en la modalidad de servicio de cuatro horas el precio es de 
S./150; cualquiera de los (2) tipos de oferta, podrán accederse usando el aplicativo 
móvil “Tellevo”, donde al punto de seleccionar el requerimiento, el cliente podrá 
conocer el costo asociado. 
5.3 Análisis de Mercado 
En este allegado, se inserta un acercamiento al análisis del mercado, con un 
sondeo a la probable muestra de clientes, a través de la aplicación de una encuesta 
por plataforma Facebook, cuya estructura se aprecia en la tabla 1, y que fue atendida 
por (100) informantes, cuyo espacio muestral junto con el lanzamiento del prototipo 
de servicio dieron información relevante. 
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Tabla 1. Estructura de la encuesta del mercado 
Interrogante Respuesta 
1. ¿Solicitaría usted del servicio de 
choferes de alta disponibilidad? 
Dicotómica 
Sí/No 
2. ¿En qué momento del día usted 
requeriría del servicio de choferes 
de A? ¿D? 
Dicotómica 
Diurno/Nocturno 
3. ¿Usted consideraría beneficioso 
que exista el servicio de choferes 
de A? ¿D? 
Dicotómica 
Sí/No 
4. ¿Para qué ocasión usted 
requeriría de choferes de A? ¿D? 
Policotómica 







Fuente: propia (2019) 
En este sentido, las respuestas de los informantes se expresan en las figuras: 
2-3-4-5; referente a la primera pregunta, entendida como la permeabilidad del 
servicio en el mercado, el (71%) de los consultados asintieron, por tanto, se puede 
pronosticar la aceptación del negocio en la plaza local de clientes. 
De igual manera se presenta el sondeo del interrogante 2, para sortear en qué 
momento del día se requeriría el servicio, para lo que se obtuvo que un (62%) 
contestó que para la etapa nocturna; en cuanto a la apreciación que los clientes 
podrán tener del servicio, se plasmó en figura 3 que el (77%) de los encuestados lo 
consideran beneficioso para la comunidad. 
La última interrogante que es la más amplia de las cuatro (4), está 
proporcionada con base a la determinación de cuál sería el tipo de servicio a 
requerir, por lo que se dio a escoger entre las opciones de función: salida a 
reuniones, viajes nocturnos, emergencias, traslados de familiares, y traslados 
personales, como modalidades operativas, resultando los datos de la figura 3, donde 
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la prevalencia se halló en las categorías: salidas a reuniones, viajes nocturnos, y 
emergencias, respectivamente. 
Por consiguiente, los datos producto de la encuesta publicada en redes 
sociales, revela que el servicio tendrá aceptación por los clientes locales, cuyos 
requerimientos incipientes se orientaron a: salidas a reuniones y viajes nocturnos, 
como factores claves para el éxito del negocio a emprender. 
 
 
Figura 2. Respuesta de la interrogante 1. 
Fuente: propia (2019) 
 
Figura 3. Respuesta de la interrogante 2 














Figura 4. Respuesta de la interrogante 3 
Fuente: propia (2019) 
 
Figura 5. Respuesta a la interrogante 2 
Fuente: propia (2019) 
El mercado está compuesto por la flota vehicular que contiene póliza de 
seguros, lo cual se traduce en 600mil vehículos en la zona metropolitana de Lima, 
de lo que se proyecta que, a través de las estrategias de marketing, el (3%) sean 
parte de la clientela, aduciendo la cantidad de 18mil usuarios, y que los mismos, 
hagan uso del servicio dos veces al año, en tal sentido, que se tendrá alrededor de 




























carácter gratuito según las condiciones de la oferta, y por los que el tiempo de espera 
del chofer, se reducen de manera considerable. 
 5.4 Análisis de la Demanda 
Originalmente, no se distingue ningún sector socio económico a beneficiar 
con el emprendimiento del negocio “Tellevo”, sin embargo, la naturaleza del 
requerimiento, así como de la capacidad adquisitiva, reconoce como clientes 
potenciales, aquellos ubicados en la estratificación A y B, cuyo perfil permite 
pronosticar un requerimiento de servicio con: calidad, seguridad, y trato acorde con 
las exigencias del uso; en tal sentido, se puede apreciar la segmentación, o la 
caracterización de los usuarios potenciales del servicio en tabla 2. 
Tabla 2. Segmentación de clientes 
Segmentación Descripción 
Geográfica Usuarios que se asientan en todo el 
casco metropolitano de Lima, en sus 
14 distritos. 
Demográfica Mayores de edad, propietarios de los 
vehículos, y que dispongan de seguro 
previsivo para los mismos 
Financiera El servicio es incluyente a todos los 
estratos, sin embargo, en preferencias 
distinguidas en la encuesta de 
mercado, los clientes mayoritarios se 
encuentran en los estratos A y B 
Fuente: elaboración propia (2019) 
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Tomando como base la premisa de un mercado confinado por un estatuto de 
seguro vehicular, los registros presentados por el INEI, al cierre del 2017, existían 
2.462.321 vehículos en la capital metropolitana; de acuerdo con estas cifras, el 
APESEG agrega, que el (25%) del parque vehicular peruano, se encuentra con 
seguro vehicular, resultando en 600.000 vehículos para la jurisdicción de Lima. 
La base de considerar un mercado compuesto solamente por vehículos asegurados, 
deviene de contraer las repercusiones derivadas de una colisión, es decir, con la 
previsión del seguro, se podrá inhibir de responsabilidad al chofer de reemplazo, 
evitando con este tipo de estrategia, optimizar los gastos operativos de la 
organización. 
En complemento de este aspecto, se puede mencionar el potencial 
característico de la demanda metropolitana, la cual advierte sobre el pronóstico de 
futuros servicios, identificados en la tasa de matrimonios concretados por año; 
ejemplo de ello fue el cierre del 2017, donde se registraron alrededor de 41.209 
matrimonios civiles en la zona metropolitana, de los cuales, el 0,5% se enmarcan 
en el predicción de los próximos servicios, agregando que de este sector, 206 
solicitaran 10 servicios anuales, cuantificando un total de 2060 suministros que se 
le añaden a los 600.000 vehículos con seguro de tránsito previstos como primera 
dimensión de la demanda.  
Aunado a la situación descrita, se proyecta la prestación del servicio para 




5.5 Estrategias de Marketing 
 
En el mundo globalizado que se tiene, resulta pertinente efectuar unas 
actividades de marketing, como marco de promoción del servicio, al estilo digital, 
tal, y como lo exigen la cultura social vigente; de allí, que el tipo de estrategias que 
se encaminan en éste propósito, se plantean realizarlas en el entorno web, siguiendo 
algunas recomendaciones de investigaciones elaboradas en el campo de la 
ingeniería de sistemas, y que sin lugar a dudas, es de utilidad para el desarrollo de 
la propuesta. 
• Identidad digital: consiste en crear la huella en el espacio web, por medio 
de la interrelación con redes sociales; al instante de crear las entradas por 
portales como: Facebook, Twitter, Instagram, Blogspot, e incluso, la 
diagramación de un sitio web, ya se está avizorando la inquietud de dejar la 
impronta en el buscador de referencia 
• Ley de Enfoque: según Andrade (2018), citando a Trout (2012), explica que 
“el principio más poderoso del marketing, es poseer una palabra en la mente 
de los clientes”, es por ello, que, en este punto, se apropia del eslogan: 
“Tellevo: No te preocupes, yo te llevo” 
• Posicionarse en los buscadores: al punto de construir la web, o cualquier 
espacio en las redes, la semántica se diseñará de tal manera, que conduzca 
a una búsqueda más rápida, y de mejor visualización. 
Lo anterior, puede entenderse desde la concepción generalizada del inboud 
marketing, que desde las palabras de Andrade (2018) lo explica así: 
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Son todas las estrategias de marketing, donde no tienes que pagar, el cual se 
basa en tres (3) pilares fundamentales: SEO, o acciones mediante el cual se 
posiciona en los primeros lugares del buscador; marketing de contenidos, y 
social media marketing. (p.11) 
Logo 
 
Figura 6. Representación del logo 
Fuente: propia (2019) 
Por medio de las letras blancas, se persigue reflejar: seguridad, compromiso, 
y seriedad, en la prestación del servicio; mientras que, en el amarillo, se demuestra 
la originalidad, y alegría de la misión como compañía; de esta manera, el logo 
representa en líneas generales, la satisfacción que tendrán los clientes, de saberse 
que dispondrán de un servicio seguro, y confiable, en la realización de sus 
actividades cotidianas. 
6. Plan Estratégico de la Empresa 
Todo lo concerniente a los elementos, comportamiento, situación, y 
variaciones que puedan afectar a la organización, su dimensión, y su estructura, 
están contenidos en el análisis del marco estratégico del proyecto, y representa el 
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hilo conductor de los destinos empresariales, en la mira de competitividad, y 
mejoras de la producción. 
La construcción del análisis estratégico se arraiga, en la fijación de los 
fundamentos organizacionales suscritos en la misión, y visión de la entidad, donde 
se describe la razón de ser de la empresa en rasgos generales, aunado a los valores 
que caracterizan la funcionalidad de la misma; una de las fases en la 
esquematización de las estrategias, corresponde a la introspección, o análisis 
interno, así como del externo, en la búsqueda de las variables del mercado, y como 
se relacionan con la dinámica del negocio. 
En este orden de ideas, la esencia de una estrategia es entendida por Kaplan 
y Norton (1992), tal y como sigue: 
La visión estratégica consiste en movilizar a la gente hacia el pleno 
cumplimiento de la misión, a través de canalizar las energías, habilidades y 
conocimientos específicos en la organización hacia el logro de metas de largo 
plazo. Permite tanto guiar el desempeño actual como apuntar el desempeño 
futuro. Usa medidas en cuatro categorías: desempeño financiero, 
conocimiento del cliente, procesos internos de negocios y aprendizaje y 
crecimiento (para alinear iniciativas individuales, organizacionales y 
departamentales), e identifica procesos enteramente nuevos para cumplir con 
objetivos del cliente y accionistas. (p.90) 
Siendo coherentes con el planteamiento anterior, y en aras de recoger los 
vértices organizacionales representados en: desempeño financiero, manejo de los 
procesos internos, autoconocimiento, y relaciones con los clientes, e inversionistas, 
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se argumenta la misión de la empresa como su propósito, y la visión como la 
idealización de lo que se pretende alcanzar en el tiempo; por tanto: 
6.1 Misión 
Ser la empresa líder en el ámbito de los choferes de reemplazo, con la 
disponibilidad de 24hrs-7 días a la semana, con la capacidad de conducir cualquier 
tipo de flota vehicular, con un amplio conocimiento de las rutas, y principales 
requerimientos automotor, para concretar con ello, una experiencia de: seguridad, 
confort, e inmediatez 
6.2 Visión 
Ser una empresa pionera en el impulso de los nuevos valores laborales, a 
través de la inclusión en el mercado de choferes a estudiantes universitarios, que 
se procuren alternativas de manutención, redundando en la prestación de servicio 
seguro, de calidad, y al mejor precio que se pueda hallar en la ciudad de Lima. 
6.3 Valores empresariales 
Seguridad: es la confianza que el cliente deberá experimentar al momento 
de contratar el servicio, en conocimiento que se desplazará sin riesgos, hasta su 
destino, de la mano de un personal capacitado 
Honestidad: es la probidad moral en cada uno de nuestro personal, 
generando en el cliente la sensación de sosiego, que le permita emprender sus 
actividades, de la mejor manera posible 
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Responsabilidad: es la certeza de la labor realizada, así como del cabal 
cumplimiento de la función primordial prestataria en el momento que se requiera. 
 
6.4 Objetivos Estratégicos 
6.4.1Objetivo General 
Posicionar a la idea de negocio representada en la constitución de la empresa 
“Te Llevo”, como entidad líder en la prestación de un servicio de choferes de 
reemplazo, con condición de alta disponibilidad, basándose en las premisas de 
mejoramiento continuo, y capacitación permanente del talento humano que lo 
conforma. 
6.4.2 Objetivos Específicos 
• Atender los requerimientos manifiestos del mercado de clientes 
identificados con flota vehicular bajo seguro de riesgo 
• Capacitar a los aspirantes a choferes de reemplazo en la correcta conducción 
de las unidades, conocimiento proporcionado de las rutas de tránsito, y 
habilidades en el mantenimiento automotriz, con los fines de prestar un 
servicio seguro a los clientes 
• Ofrecer un sistema de precios de competencia, y asequible, según la 
disposición, y solicitudes de la demanda 
6.5 Análisis FODA 
El constructo del presente análisis, se fundamenta en la concepción, y 
descripción de los factores externos, e internos que comulgan, e influyen en la 
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materialización de las metas estratégicas de la organización; por tal razón, en el 
inciso se declaran como elementos exógenos las oportunidades, o potencial de 
crecimiento en el mercado, y las amenazas como las entidades que ponen en riesgo 
el cumplimiento de los objetivos formulados; en tal sentido se cuentan: 
6.5.1 Oportunidad: 
• La economía peruana a registrados tendencias de crecimiento uniforme en 
el último quinquenio 
• Movimientos migratorios favorecen el dinamismo entre los estratos 
• Amplia disposición de aspirantes a choferes con el perfil demarcado de 
estudiantes universitarios 
• Marketing a bajos precios 
• Diversificación de las formas de pago 
6.5.2 Amenazas 
• Competidores en el ámbito de choferes de reemplazo con variedad de 
servicios 
• Competidores con más experiencia, y de marcado reconocimiento 
• Plataformas tecnológicas de taxis de mayor alcance, que agreguen el 
servicio de choferes. 
Así mismo, las variables endógenas se reconocen en las fortalezas, y 
debilidades que pueden construir la entidad empresarial, caracterizando con ello, el 
funcionamiento, y participación en el mercado; de tal modo, que, en la perspectiva 




• Simplicidad en el esquema operativo, que permite la flexibilización de los 
precios de oferta 
• El personal chofer pronostica un perfil que no ha sido considerado por los 
demás competidores, por cuanto se puede predecir la ampliación de la 
cartera de recurso humano 
• Precios más asequibles que la competencia 
• Tiempos de atención menores que las demás empresas de servicios de 
traslados 
• Entornos interactivos más amigables, al momento de requerir el servicio 
6.5.4 Debilidades 
• La delimitación del mercado, con la premisa de la póliza de seguro, que a 
veces es incosteable para los clientes 
• Capacitación de los aspirantes en aspectos de mecánica, para resolver 
contingencias en el tránsito 
• Ser la opción pagada adicional a las tres gratuitas que ofrecen los seguros.   
 
6.6 Análisis de las 5 fuerzas competitivas 
Según las afirmaciones de Mateo (2013), el modelo de las cinco fuerzas de 
Porter propone un marco de reflexión estratégica sistemática para determinar la 
rentabilidad de un sector en específico, normalmente con el fin de evaluar el valor 
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y la proyección futura de empresas o unidades de negocio que operan en dicho 
sector; de allí que las 5 fuerzas queden configuradas como: 
(F1) Poder de negociación de los clientes 
(F2) Poder de negociación de los proveedores 
(F3) Amenaza de los nuevos entrantes 
(F4) Amenaza de los productos sustitutivos 
(F5) Rivalidad entre los competidores 
6.6.1 Poder de negociación de los clientes (F1): los clientes tienen un valor 
preponderante en el poder de negociación, debido a la accesibilidad a otros servicios 
de choferes de reemplazo, con modalidades distintas de prestación, a la 
organización en estudio, que aparte de poder negociar el costo de las tarifas, 
también diversifican la demanda del rubro. 
6.6.2 Poder de negociación de los proveedores (F2): a pesar de que el papel de los 
proveedores es principal para el desarrollo de las estrategias, no representan una 
amenaza para los objetivos propios, debido a que pueden encausarse con un bajo 
poder de negociación, en vista de la facilidad que se advierte en el acceso a: 
servicios de telefonía, talleres de mantenimiento automotor, suministro de 
combustible, y recurso humano, compuesto por los choferes, y operadores de base; 
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otro elemento clave para ser considerado como proveedor, redunda en la 
participación de los choferes. 
En tal sentido, el poder de los personajes radica en la penetración que pueda 
lograr la empresa, en cuanto al reclutamiento de los perfiles para dicho rol; como la 
propuesta se centra en contratar estudiantes universitarios, y capacitarlos para la 
atención de todos los requerimientos, la negociación de los precios, y demás 
cualidades de la ofertan, dependerán de igual manera de la influencia que logre 
ejercer la organización en este tipo de plaza. 
6.6.3 Amenaza de entrada de nuevos competidores (F3): las barreras de entradas al 
mercado de choferes de reemplazo son escazas, lo cual se debe a que las normativas 
de regulación municipal, están prefijadas mayormente al servicio de taxi, en 
cualquiera de sus modalidades; es por ello, que el horizonte de competencia puede 
ser amplio para éste tipo de servicio, encontrándose con diferenciación de ofertas, 
lo que puede dificultar el progreso de la organización en la insurgencia, de no contar 
con una estrategia sólida, y atrayente, que se caracteriza por las facilidades de 
incursión, y la escasa regulación que se hace al respecto. 
6.6.4Amenaza de los productos sustitutos (F4): en el mercado de recoger personas, 
han proliferado empresas de distintos tipos, al margen de las de choferes de 
reemplazo, como los taxis exprés; éste tipo de organización, normalmente no se 
atiene a normativas, y se eximen de responsabilidades por casos aislados de hurto, 
o colisiones, por cuanto la oferta es mucho más flexible, y hasta accesible, por 
48 
 
cuanto han previsto la adquisición de aplicaciones móviles que sensibilizan la 
inmediatez del servicio de taxi. 
6.6.5 Rivalidad de los competidores (F5): el casco metropolitano de Lima, como se 
atisbó en las descripciones demográficas, alberga más de la mitad del total de 
pobladores del país, por ende, constituye el eje geográfico fundamental, para la 
complexión, y desarrollo de nuevas formas de negocio; es así, que se enumeran 
ingentes sociedades de choferes de reemplazo como: Lima Drivers, Isatelital Perú, 




Figura 7. Mapa Estratégico 
Fuente: propia (2019) 
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7. Plan de Operaciones 
El esquema de funcionamiento a implementar dentro de la estructura del 
negocio “Tellevo”, está compuesto primordialmente por la razón de choferes de 
reemplazo cuya disposición es inmediata, la característica del perfil, se estableció 
en los capítulos anteriores de la investigación, donde se previó como premisa 
básica, que los mismos pudiesen ser estudiantes universitarios, como una 
alternativa de manutención, y forma de ampliar, y diversificar el mercado laboral 
peruano. 
En esta línea, y desde la perspectiva de mercado de (600mil) clientes 
supeditados por el beneficio de la póliza de seguro inicialmente consustanciada, el 
espacio demográfico que ha de ser atendido, conforme a las premisas operativas de 
demanda, éste fue agrupado en 16 distritos. 
En cuanto al tipo de servicio de un destino, para el que se tiene estipulado 
un valor de S./100, se le cancelará S./50 al chofer, más S./10 para que cubra los 
gastos de traslado hacia donde se ubique el cliente, lo cual constituye un factor 
clave, y de fortaleza para la organización, ya que son honorarios que no emplean 
los demás competidores , cuya acción se llevará a cabo, con la entrega de un código, 
que consistirá en el aval que éste debe presentar ante un servicio de taxi, que lo 
trasladará hasta el requirente. 
Así mismo, el servicio cuatro horas o puerta abierta, donde se proyecta un 
costo de S./150, al chofer se le honrará con S./120 por honorarios, y se considera 
de igual manera, emprender una capacitación especial en tópicos relacionados a la 
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conducción, conocimiento de rutas alternas, primeros auxilios, y mantenimiento 
automotriz, con la visión de ofrecer un servicio algo más integral. 
Comunicaciones y acceso al servicio 
El planteamiento operativo de la organización pretende que las 
comunicaciones se acometan desde la perspectiva del aplicativo móvil; entonces, 
los usuarios podrán descargar la plataforma desde la opción de Google Play, y 
disponerla en sus teléfonos personales, para hacer uso de la misma. 
No así, se plantea contar con dos (2) operarios telefónicos, peros solo para 
la atención se inquietudes, y quejas sobre el servicio suministrado; por lo demás, el 
cliente al requerir el servicio, entrará al aplicativo, seleccionará la modalidad de la 
prestación que requiere, digitando a continuación, locación vía georeferenciada, 
hora del requerimiento, y destino, a lo cual, la aplicación le informará del valor 
adjunto. Los medios de pago serán: crédito, débito, y depósito bancario. 
El aplicativo consta de dos (2) interfaces; una interfaz que es del manejo del 
usuario, como se manifestó en previos, y en donde registrará los datos concernientes 
al requerimiento; la otra interfaz considerada, corresponde a la comunicación con 
los choferes de reemplazo, a razón de informarle acerca de la nueva solicitud, y sus 
características derivadas, así como de la tramitación del código de descuento de una 
empresa de taxi, como estrategia de desplazamiento al punto de ubicación del 
cliente. 
La Aplicación 
A continuación, se presenta la pantalla principal de la aplicación donde se 


























Figura 8. Pantalla 
Fuente: propia (2019) 
En la misma, se cuentan con una serie de opciones que se vislumbran en la 























Figura 9. Opciones 
Fuente: propia (2019) 
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En tal sentido, se describen las funcionalidades de cada opción 
• Información personal: se deberá hacer un registro por la cuenta personal de 
Gmail, o Facebook para poder acceder a la plataforma 
• Método de pago: en este punto se realizan los registros de las tarjetas de 
débito, y/o crédito 
• Promociones: se plantean descuentos por fechas especiales, como: fiestas 
nacionales, día de la madre, día del padre, y en fecha del cumpleaños del 
cliente, el servicio será gratis 
• Código promocional: consiste en una estrategia operativa, que se 
emprenderá por la constitución de alianzas con entidades, que primeramente 
serán discotecas, donde se encargarán de entregar códigos a los clientes 
preferenciales; este renglón será extensibles a las demás compañías, con los 
que se tenga previsto cohesionar alianzas 
• Términos y condiciones: en éste se describen las condiciones para el uso de 
servicio; la empresa asumirá la responsabilidad de un siniestro, siempre que 
se demuestre bajo denuncia policial, que fue responsabilidad del chofer; es 
indispensable que el vehículo posea cobertura de seguros, y cuente con 
revisión técnica; ante una solicitud antelada, dependerá de la disponibilidad 
del chofer; el precio del servicio, estribará en la hora de requerimiento, y 
desplazamiento 




• Establecimiento asociado: aquí se registran las organizaciones bajo 
convenio de códigos promocionales 
• Cerrar sesión: finaliza la aplicación 
  
Figura 10. Pantalla de inicio Figura 11. Pantalla de información 
Fuente: propia (2019) 
 
En la figura 10, se tiene la pantalla en la cual se recogerá la información del 
servicio. A preferencia del cliente, éste podrá suministrar la información 




Figura 12. Solicitud de servicio                                                Figura 13. Georreferencia 
 
Fuente: propia (2019) 
Posteriormente de indicar los datos de la solicitud, el cliente podrá visualizar 














Figura 14. Calificación del servicio 
Fuente: propia (2019) 
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Finalmente, el cliente podrá calificar el servicio. 
Plan de Recursos Humanos 
En cuanto a la estructura organizacional de la empresa, se prevé de división 
en dos (2) compuestos jerárquicos, definidos por la primera línea de mando, en la 
cual se encuentra el gerente general; la segunda línea de acción se encuentra un 
Gestor Comercial, Analista de Marketing y plataforma y un operador Telefónico; 
los cuales se pueden divisar en la figura:  
 
Figura 15. Organigrama 
Fuente: propia (2019) 
 
 
8.1 Gerencia General: Sus responsabilidades serán: 
• Dirigir las operaciones de la empresa. 
• Encabezar el proceso de planeación estratégica, determinando factores de 
éxito, y objetivos organizacionales 
• Da funcionamiento a los objetivos por medio de las cadenas de mando 
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• Prepara y distribuye las tareas 
• Designa los líderes de las cajas aguas abajo 
• Analizar el impacto financiero de todas las acciones de ventas 
• Estudiar las cuentas de orden, y los resultados de los estados financieros, 
flujos de caja, con el fin de posicionar fluctuaciones, tendencias, y 
pronósticos asociados 
• Gestionar el control de los costos con relación al valor producido 
• Negociación con proveedores 
• Controlar las responsabilidades tributarias 
• Desarrollar e implementar las estrategias de marketing 
8.2Analista de marketing y plataforma: éste personal dirigirá las acciones de 
marketing y será el encargado de la disponibilidad de la aplicación y pagina WEB; 
Entre sus responsabilidades se destacan: 
• Establecer los procedimientos, estándares, y políticas de operación  
• Control del gasto operativo 
• Administrar los contratos con base de datos, aplicación móvil y pagina web. 
• Seguimiento a la ejecución de las actividades operativas 
• Elaboración, control, y análisis de indicadores de desempeño, en aras de 




     8.3Gestor comercial: Este personal dirigirá las acciones para comercializar los 
servicios, poniendo énfasis en los convenios con discotecas y empresas. 
8.4 Operador Telefónico 1: Estará disponible para las consultas y reclamos de los 
clientes. Además, éste personal será el responsable de transmitir las eventualidades 
de todos los operadores telefónicos al Gerente General. 
9. Plan Financiero 
La esquematización de un plan financiero, es una de las aristas primordiales 
de todo estudio para factibilidad de proyectos de inversión, ya que en la misma se 
puede constatar todos los aspectos requeridos en cuanto al ámbito económico, para 
la constitución de la organización que es objeto de estudio, y la determinación 
viabilidad de la propuesta; se consideró como premisa de base, que la inversión 
estipulada es a partir de USD$ 50.000, optimización en los gastos de personal, 
gastos intangibles, y la tasa de interés de mayor conveniencia para el flujo 
financiero del negocio. 
9.1 Disposición de costos de producción 
Antes de iniciar la presentación de la estructura de precios, es valioso 
exponer, que la tarifa del servicio ha sido fijada conforme a experiencias de 
usuarios, los cuales, están en disposición de cancelar la cantidad propuesta por un 
acceder a una modalidad de transporte de calidad, y que resguarde la seguridad de 
los mismos; de igual manera, la tasa de crecimiento incluida, se fundamenta en la 
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proporción de adquisición de vehículos con póliza en el primer semestre de 2019, 
y 2018, la cual está por el orden del 30%. 
Tabla 3. Costos de producción servicio convencional 
COSTOS DE PRODUCCION UN PUNTO 
ITEMS UNIDAD CANTIDAD P. UNIT MONTO 
Pago a chofer mensual 600 50        30,000.0  
Taxi de chofer mensual 600 10          6,000.0  
Porcentaje de pasarela mensual 600           2,250.0  
Fijo de pasarela mensual 600 0.495              297.0  
COSTO DE PRODUCCION              38,547.0  
Gastos Generales mensual 1 2744          2,744.0  
Gastos Administrativos mensual 1 2080          2,080.0  
Gastos de ventas mensual 1 800              800.0  
Gasto de personal mensual 1 10480        12,240.0  
COSTO DE VENTA              17,864.0  
COSTO TOTAL           56,411.0  
COSTO TOTAL UNITARIO                    64.2  
MARGEN DE UTULIDAD                    35.8  
PRECIO DE VENTA                    100.0  
Fuente: propia (2019) 
Tabla 4.  Costos de producción puerta abierta 
COSTOS DE PRODUCCION Y FIJOS POR HORAS 
ITEMS UNIDAD CANTIDAD P. UNIT MONTO 
Pago a chofer mensual 150 120        18,000.0  
Taxi de chofer mensual 150 10          1,500.0  
Porcentaje de pasarela mensual 150               843.8  
Fijo de pasarela mensual 150 0.495                 74.3  
COSTO DE PRODUCCION              20,418.0  
Gastos Generales mensual 1 686              686.0  
Gastos Administrativos mensual 1 520              520.0  
Gastos de ventas mensual 1 200              200.0  
Gasto de personal mensual 1 2620          3,060.0  
COSTO DE VENTA                4,466.0  
COSTO TOTAL           24,884.0  
COSTO TOTAL UNITARIO                 136.1  
MARGEN DE UTULIDAD                    13.9  
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PRECIO DE VENTA                    150.0  
Fuente: propia (2019) 
9.2 Costos fijos y variables 
 
Tabla 5. Costos variables y fijos del servicio convencional 
COSTOS VARIABLES Y FIJOS UN PUNTO 
ITEMS UNIDAD CANTIDAD P. UNIT MONTO 
COSTOS VARIABLES 
Pago a chofer mensual 600 50        30,000.0  
Taxi de chofer mensual 600 10          6,000.0  
Porcentaje de pasarela mensual 600           2,250.0  
Fijo de pasarela mensual 600 0.495              297.0  
COSTO VARIABLE TOTAL              38,547.0  
Gastos Generales mensual 1 2744          2,744.0  
Gastos Administrativos mensual 1 2080          2,080.0  
Gastos de ventas mensual 1 800              800.0  
Gasto de personal mensual 1 12240        12,240.0  
COSTO FIJO TOTAL              17,864.0  
COSTO TOTAL           56,411.0  
COSTO VARIABLE UNITARIO                    64.2  
Fuente: propia (2019) 
 
Tabla 6. Costos variables y fijos puerta abierta 
COSTOS VARIABLES Y FIJOS POR HORAS 
ITEMS UNIDAD CANTIDAD P. UNIT MONTO 
COSTOS VARIABLES 
Pago a chofer mensual 150 120        18,000.0  
Taxi de chofer mensual 150 10          1,500.0  
Porcentaje de pasarela mensual 150               843.8  
Fijo de pasarela mensual 150 0.495                 74.3  
COSTO VARIABLE TOTAL              20,418.0  
Gastos Generales mensual 1 686              686.0  
Gastos Administrativos mensual 1 520              520.0  
Gastos de ventas mensual 1 200              200.0  
Gasto de personal mensual 1 3060          3,060.0  
COSTO FIJO TOTAL                4,466.0  
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COSTO TOTAL           24,884.0  
COSTO VARIABLE UNITARIO                 136.1  
Fuente: propia (2019) 
9.3 Gastos de Operación 
 
Tabla 7. Gastos variados 
GASTOS GENERALES              3,430  
Alquiler oficina              1,800  
Agua                    50  
Luz                  200  
Internet                   100  
Telefónica móvil                  200  
Alquiler de laptop              1,080  
GASTOS ADMINISTRATIVOS 
              
2,600  
útiles de oficina                  200  
gastos de representación                  500  
servicios de contador                  800  
artículos de limpieza                  100  
Mantenimiento de App                   500  
Pago base de datos para App                  500  
GASTOS DE VENTAS              1,000  
Publicidad              1,000  
  
TOTAL GASTOS DE OPERACION              7,030  
Fuente: propia (2019) 
Tabla 8. Proyección de gastos 
 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
GASTOS GENERALES 
            
41,160  
            
43,218  
            
45,379  
            
47,648  




            
31,200  
            
32,760  
            
34,398  
            
36,118  
            
37,924  
GASTOS DE VENTAS 
            
12,000  
            
12,600  
            
13,230  
            
13,892  
            
14,586  
 
            
84,360  
            
88,578  
            
93,007  
            
97,657  




Fuente: propia (2019) 
9.4 Determinación de punto de equilibrio 
 
Punto equilibrio diurno=  Total de costos fijos 
 
Precio - Costo variable 
unitario  
Punto equilibrio 
nocturno=  Total de costos fijos 
 
Precio - Costo variable 
unitario 
 
Valor del punto de equilibrio Un punto 
PE= 17864 = 
                 
500  
 35,76   
 
 
Valor del punto de equilibrio Por horas 
PE= 4466 = 
                 
322  
 13,88   
 
 
De acuerdo a lo que se concibe como punto de equilibrio, la explicación de 
(García, 2019), es el umbral donde el beneficio de la empresa será igual a cero, en 
consecuencia, para las estimaciones de éste proyecto, los puntos de equilibrio 
calculados suponen valores superiores a cero, por cuanto se advierte una percepción 





9.5 Gastos de personal 
 
Tabla 9. Gastos de personal 
PERSONAL 
MANO DE OBRA DIRECTA 
        
8,100.00  
Operador Telefónico 1         1,200.00  
Operador Telefónico 2         1,200.00  
Operador Telefónico 3         1,200.00  
Vendedor 1         2,000.00  
Analista de marketing y plataforma         2,500.00  
MANO DE OBRA INDIRECTA 
        
7,200.00  
Asistente de Gerencia         1,200.00  
Gerente General         6,000.00  
      15,300.00  
Fuente: propia (2019) 
Tabla 10. Proyección de gastos de personal 
 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
GASTOS 
PERSONAL 
         
183,600  
         
192,780  
         
202,419  
         
212,540  
         
223,167  
 
Fuente: propia (2019) 
 
9.6 Gastos intangibles 
Tabla 11. Tabla de costos Intangibles 
Gastos de Organización      61,169.00  
Búsqueda de Choferes de reemplazo         5,000.00  
Asesoría para proceso de selección de choferes         3,000.00  
Capacitación 
            
600.00  
siniestros primero 6 meses      52,569.00  
Gastos de Constitución         3,010.00  
Elaboración de minuta de constitución de empresa 




Inscripción de sociedad ante Sunarp 
            
350.00  
Autorización de libro de planillas de ministerio de trabajo 
            
120.00  
Registro marcas y patentes 
            
540.00  
licencia municipal de funcionamiento 
            
500.00  
Impresión de facturas, boletas, etc. 
            
120.00  
Gastos Notariales 
            
300.00  
Inscripción en registros públicos 
              
80.00  
Servicios de terceros 
            
500.00  
Gastos de Promoción         7,000.00  
Mechardising         2,000.00  
Publicidad         5,000.00  
Software y comunicación      42,000.00  
Creación de APP (Android y iPhone)      40,000.00  
Diseño página web         2,000.00  
TOTAL INTENGIBLES   113,179.00  
 
Fuente: propia (2019) 
9.7 Proyección de ventas 
Tabla 12. Proyección a 5 años 
PROYECCIÓN DE VENTAS 
UN PUNTO Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Precio 
mensual 
                   
100.00  
                   
100.00  
                   
100.00  
                    
100.00  
                   
100.00  
Cantidad 
                 
9,040.0  
               
13,592.0  
               
19,509.6  
                
27,202.5  




         
904,000.00  
     
1,359,200.00  
     
1,950,960.00  
      
2,720,248.00  
     
3,720,322.40  
      
POR 
HORAS Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Precio 
mensual 
                   
150.00  
                   
157.50  
                   
165.38  
                    
173.64  





                     
2,260  
                     
3,398  
                     
4,877  
                      
6,801  




         
339,000.00  
         
535,185.00  
         
806,600.03  
      
1,180,885.16  
     
1,695,778.17  
      
VENTAS 
TOTALES 
            
1,243,000  
            
1,894,385  
            
2,757,560  
             
3,901,133  
            
5,416,101  
Fuente: propia (2019) 
Tabla 13. Costos de producción 
COSTOS DE PRODUCCIÓN 
UN PUNTO Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Costos 
Unitarios 
                     
64.25  
                     
67.46  
                     
70.83  
                      
74.37  
                     
78.09  
Cantidad 
               
9,040.00  
            
13,592.00  
            
19,509.60  
             
27,202.48  
            
37,203.22  
Costo Total 
         
580,774.80  
         
916,878.94  
     
1,381,867.16  
      
2,023,092.45  
     
2,905,207.17  
      
      
POR HORAS Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Costos 
Unitarios 
                   
136.12  
                   
142.93  
                   
150.07  
                    
157.58  
                   
165.45  
cantidad 
               
2,260.00  
               
3,398.00  
               
4,877.40  
                
6,800.62  
               
9,300.81  
Costo total 
         
307,631.20  
         
485,662.55  
         
731,962.64  
      
1,071,613.92  
     
1,538,862.17  
      
COSTOS 
TOTALES 
         
888,406.00  
     
1,402,541.49  
     
2,113,829.80  
      
3,094,706.37  
     
4,444,069.33  
Fuente: propia (2019) 
Tabla 14. Inversión 
Inversiones 
Rubros de 





Inversión intangible Inversión intangible 
          
113,179  




Capital de trabajo  Sueldos y salarios  
            
45,900  
                 
45,900  
Capital de trabajo  Gastos de Operación 
            
21,090  





              
180,169  
 
Fuente: propia (2019) 
9.8 Análisis de financiamiento 
De acuerdo con la tabla 14, la inversión requerida para el proyecto es de S./ 
180.169, teniendo en consideración que el capital propio es de S./ 100.000, es 
necesario acudir a una forma de financiamiento externo, en este caso se escogió un 
grupo conformado por familiares y amigos, al cual tiene una tasa de interés 
favorable para ambas partes. 
En este sentido, es propicio describir lo concerniente al costo de oportunidad, el 
cual puede relacionarse con la siguiente expresión. 
 Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Deuda 
                 
80,169           42,854  
                                
-    
                      
-    
                    
-    
                              
-    
Patrimonio 
               
100,000         154,846  
                  
300,912  
               
546,467  
               
896,309  
               
1,351,967  
Total 
               
180,169         197,700  
                  
300,912  
               
546,467  
               
896,309  
               
1,351,967  
       
%deuda 44.50% 21.68% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 
%patrimonio 55.50% 78.32% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 
       









 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Beta de proyecto 
(apalancado) 99.19% 83.00% 83.00% 83.00% 83.00% 
COK 8.72% 7.74% 7.74% 7.74% 7.74% 
      
WACC 9.10% 7.74% 7.74% 7.74% 7.74% 
 
Lo anterior refleja, que lo exigido al proyecto es de 8.72% y 7.74% al quinto año, 
lo cual es favorable ya que es superior a algún depósito en una entidad bancaria. 
Además, el valor agregado como beneficio es de S./ 1,251,967, estimado al año 5 
de funcionamiento de la organización. 
Tabla 15. Formulación del financiamiento 
Financiamiento  Monto  Porcentaje 
Capital Propio          100,000  56% 
Familia y amigos             80,169  44% 
Total          180,169  100% 
Fuente: propia (2019) 
Tabla 16. Cronograma de pago 
Cronograma de pago 
tasa 
mensual 1.16%     
meses 24     
Préstamo             80,169      
      
meses Saldo Inicial Intereses Amortización Cuota  Saldo final 
1      80,169.00  S/929.96 S/2,916.16 S/3,846.12      77,252.84  
2      77,252.84  S/896.13 S/2,949.98 S/3,846.12      74,302.86  
3      74,302.86  S/861.91 S/2,984.20 S/3,846.12      71,318.66  
4      71,318.66  S/827.30 S/3,018.82 S/3,846.12      68,299.84  
5      68,299.84  S/792.28 S/3,053.84 S/3,846.12      65,246.00  
6      65,246.00  S/756.85 S/3,089.26 S/3,846.12      62,156.74  
7      62,156.74  S/721.02 S/3,125.10 S/3,846.12      59,031.64  
8      59,031.64  S/684.77 S/3,161.35 S/3,846.12      55,870.29  
9      55,870.29  S/648.10 S/3,198.02 S/3,846.12      52,672.27  
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10      52,672.27  S/611.00 S/3,235.12 S/3,846.12      49,437.16  
11      49,437.16  S/573.47 S/3,272.64 S/3,846.12      46,164.51  
12      46,164.51  S/535.51 S/3,310.61 S/3,846.12      42,853.90  
13      42,853.90  S/497.11 S/3,349.01 S/3,846.12      39,504.89  
14      39,504.89  S/458.26 S/3,387.86 S/3,846.12      36,117.04  
15      36,117.04  S/418.96 S/3,427.16 S/3,846.12      32,689.88  
16      32,689.88  S/379.20 S/3,466.91 S/3,846.12      29,222.96  
17      29,222.96  S/338.99 S/3,507.13 S/3,846.12      25,715.84  
18      25,715.84  S/298.30 S/3,547.81 S/3,846.12      22,168.02  
19      22,168.02  S/257.15 S/3,588.97 S/3,846.12      18,579.06  
20      18,579.06  S/215.52 S/3,630.60 S/3,846.12      14,948.46  
21      14,948.46  S/173.40 S/3,672.71 S/3,846.12      11,275.74  
22      11,275.74  S/130.80 S/3,715.32 S/3,846.12         7,560.43  
23         7,560.43  S/87.70 S/3,758.41 S/3,846.12         3,802.01  
24         3,802.01  S/44.10 S/3,802.01 S/3,846.12                        -    
  S/12,137.78 S/80,169.00   
Fuente: propia (2019) 
 
9.9 Estados de ganancias y pérdidas 
Tabla 17. Estado de ganancias y perdidas 
ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS 
RUBRO 
AÑO 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Ventas 
     
1,243,000  
     
1,894,385  
             
2,757,560  
     
3,901,133  
     
5,416,101  
Costos de Producción 
         
888,406  
     
1,402,541  
             
2,113,830  
     
3,094,706  
     
4,444,069  
Utilidad bruta 
         
354,594  
         
491,844  
                 
643,730  
         
806,427  
         
972,031  
Gastos generales 
            
41,160  
            
43,218  
                    
45,379  
            
47,648  




            
31,200  
            
32,760  
                    
34,398  
            
36,118  
            
37,924  
Gastos de ventas 
            
12,000  
            
12,600  
                    
13,230  
            
13,892  
            
14,586  
Gastos de Personal 
         
183,600  
         
192,780  
                 
202,419  
         
212,540  





            
86,634  
         
210,486  
                 
348,304  
         
496,230  
         
646,324  
Depreciación 
                       
-    
                      
-    
                               
-    
              
-    
                      
-    
Gastos Financieros 
              
8,838  
              
3,299  
                               
-    
              
-    
                      
-    
Utilidad antes de 
impuestos 
            
77,796  
         
207,186  
                 
348,304  
         
496,230  
         
646,324  
Impuestos (29.5%) 
            
22,950  
            
61,120  
                 
102,750  
         
146,388  
         
190,666  
Utilidad Neta 
            
54,846  
         
146,066  
                 
245,555  
         
349,842  
         
455,659  
 
Fuente: propia (2019) 
 
9.10 Flujo de caja económico 
Tabla 18. Estado de ganancias y perdidas 
FLUJO DE CAJA ECONOMICO 
RUBRO 
AÑO  
Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Ventas  
     
1,243,000  
             
1,894,385  
     
2,757,560  
     
3,901,133  
     
5,416,101  
Valor rescate de 
activo fijo       
Valor rescate 
capital de trabajo       
Total de Ingresos 
                       
-    
     
1,243,000  
             
1,894,385  
     
2,757,560  
     
3,901,133  




         
888,406  
             
1,402,541  
     
2,113,830  
     
3,094,706  
     
4,444,069  
Gastos Operativos   
            
84,360  
                    
88,578  
            
93,007  
            
97,657  




         
183,600  
                 
192,780  
         
202,419  
         
212,540  
         
223,167  
Impuestos  
            
22,950  
                    
61,120  
         
102,750  
         
146,388  
         
190,666  
Inversión 
         
180,169       
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Total de egresos 
         
180,169  
     
1,179,316  
             
1,745,019  
     
2,512,005  
     
3,551,291  




-       
180,169  
            
63,684  
                 
149,366  
         
245,555  
         
349,842  
         
455,659  
Fuente: propia (2019) 
9.11 Flujo de caja financiero 
Tabla 19. Flujo de caja financiero 
FLUJO DE CAJA FINANCIERO 
RUBRO 
AÑO  
Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Ventas  
     
1,243,000  
             
1,894,385  
     
2,757,560  
     
3,901,133  
     
5,416,101  
Valor rescate de 
activo fijo       
Valor rescate 
capital de trabajo       
Préstamo 
            
80,169       
Total de Ingresos 
            
80,169  
     
1,243,000  
             
1,894,385  
     
2,757,560  
     
3,901,133  




         
888,406  
             
1,402,541  
     
2,113,830  
     
3,094,706  
     
4,444,069  
Gastos Operativos   
            
84,360  
                    
88,578  
            
93,007  
            
97,657  




         
183,600  
                 
192,780  
         
202,419  
         
212,540  
         
223,167  
Intereses  
              
8,838  
                      
3,299     
Amortización 
préstamo  
            
37,315  
                    
42,854     
Impuestos  
            
22,950  
                    
61,120  
         
102,750  
         
146,388  
         
190,666  
Inversión 
         
180,169       
Total de egresos 
         
180,169  
     
1,225,469  
             
1,791,173  
     
2,512,005  
     
3,551,291  




-       
100,000  
            
17,531  
                 
103,212  
         
245,555  
         
349,842  
         
455,659  
Fuente: propia (2019) 
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Observando los registros de flujo económico, en el año 1 se avizora una 
ganancia de S./ 17.531. 
9.12 Valoración de los indicadores económicos 
La determinación de los indicadores económicos se basó en el cálculo de: 
valor actual económico y financiero, que no corresponden más que a la proyección 
de cuál será la ganancia implicada tras el desarrollo de la propuesta de inversión; 
para el caso de estudio, los resultados de los indicadores arrojan que el pronóstico 
de inversión es bastante favorable a razón de los valores de S./ 531.216,72 y S./ 
538.222,70 de los valores actuales, muy superiores a la inversión; de igual manera 
ocurre con la tasa interna de retorno, cuya cuantía se dispone muy por encima de la 
tasa inflacionaria nacional y las estimaciones de riesgo de inversión, demostrándose 
con esto, que la propuesta representa unos indicadores económicos que reflejan la 
viabilidad intrínseca de la misma. 
Tabla 20 Estimación de VAN y TIR 
Indicadores Económicos    
Valor actual neto económico (VANE)   S/531,216.72 
Tasa interna de retorno económico (TIRE)  80.30% 
 
Fuente: propia (2019) 
Conclusiones y Recomendaciones 
La complexión de una idea de negocio, como pudo atisbarse en el desarrollo 
de la investigación, conlleva de la consideración de una serie de aspectos integrales, 
y fundamentales, como lo son: las variables demográficas, económicas, 
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socioeconómicas, que finalmente direccionan el estudio de mercado, y la 
caracterización del cliente a satisfacer. 
Los parámetros avizorados en esas áreas, revelan que la economía peruana, 
conforma una tendencia de crecimiento regular, que se ve influenciada por factores 
como: producto interno bruto, la razón migratoria, la tasa de desempleo, y la tasa 
de cambio vigente, y la sinergia se todos éstos, convierten al mercado, en un espacio 
plausible para el surgimiento de nuevas formas de negocio. 
Otras variables socioeconómicas como la tasa de criminalidad, y de 
accidentes de tránsitos, que se encuentran implícitas en el contexto 
macroeconómico, así como del desenvolvimiento del sector automotriz, y de los 
florecientes costos asociados en el rubro, han estimulado la idea de negocio para 
choferes de reemplazo de alta disponibilidad, para necesidades inmediatas. 
Si bien, la competencia es arraigada en el sector transporte, debido 
principalmente al auge de distintas sociedades mayoritariamente de servicios de 
taxis, así como de choferes de reemplazo, igualmente las cualidades de mercado 
otorgan la oportunidad de competir en ella, conforme a las directrices que se han 
tenido a bien formular en la perspectiva estratégica de la organización. 
Con los valores de: seguridad, honestidad, y responsabilidad, la entidad 
empresarial identificada en la idea de “Tellevo”, pretende posicionarse en la 
palestra del mercado de transporte peruano, como negocio líder en la prestación de 
choferes de reemplazo, con la cimiente estratégica del mejoramiento continuo, y 
capacitación permanente del recurso humano, por medio de la inserción al mercado 
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laboral peruano, de estudiantes universitarios previamente formados para asumir 
los roles de exigencia, lo que le confiere una ventaja competitiva. 
En efecto, la propuesta que se orientó durante el transcurrir de la 
investigación, fue el de la conformación de un negocio, que fuera capaz de atender 
los requerimientos de choferes de reemplazo del mercado analizado, capacitar 
continuamente al personal en los ámbitos de: conducción, vialidad, mantenimiento 
automotor, y primeros auxilios, aunado a una estructura de precios asequibles, que 
favorezca la entrada de la organización en la competencia de transporte, 
considerando la premisa estratégica, de trabajar con unidades vehiculares que 
dispongan de póliza de riesgo, como primer escenario de demanda, donde se 
incorporarán igualmente, los suministros prestado a matrimonios como un tipo de 
usuario que pretenda el servicio y que está enmarcado en los estándares de inicio 
de funciones. 
Los indicadores económicos pronosticados para el proyecto, indican la 
viabilidad financiera del mismo, con la base de la estructura organizacional, y la 
plantilla de recurso humano formulada para las operaciones de la empresa, 
advirtiendo un costo de oportunidad de S./ 1,151,967, derivado de una utilidad que 
se incrementan de forma anual, y unos indicadores económicos que reflejan la 
viabilidad del proyecto, en tanto que los valores de los indicadores se ubican muy 
por encima de la inversión y de la tasa inflacionaria y de riesgo para el 
emprendimiento del proyecto  
Como recomendaciones para la ejecución de la idea de negocio, 
correspondería a considerar en un corto plazo, es decir, antes del culmino del 
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período de proyección financiera, una posible reestructuración del gasto operativo, 
de tal forma que pueda flexibilizarse por este renglón el flujo de caja financiero, y 
se connote así, un valor agregado en los marcadores financiero, que de una mayor 
propulsión al esquema económico planteado. 
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